Business Plan - Establishment of a New Company by Kučera, Ondřej
VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ
BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY
FAKULTA PODNIKATELSKÁ
ÚSTAV EKONOMIKY
FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT
INSTITUTE OF ECONOMICS
PODNIKATELSKÝ ZÁMĚR - ZALOŽENÍ NOVÉ FIRMY
BUSINESS PLAN - ESTABLISHMENT OF A NEW COMPANY
BAKALÁŘSKÁ PRÁCE
BACHELOR'S THESIS
AUTOR PRÁCE ONDŘEJ KUČERA
AUTHOR
VEDOUCÍ PRÁCE Ing. JAROSLAV ROMPOTL
SUPERVISOR
BRNO 2014
Vysoké učení technické v Brně Akademický rok: 2013/2014
Fakulta podnikatelská Ústav ekonomiky
ZADÁNÍ BAKALÁŘSKÉ PRÁCE
Kučera Ondřej
Ekonomika podniku (6208R020) 
Ředitel ústavu Vám v souladu se zákonem č.111/1998 o vysokých školách, Studijním a
zkušebním řádem VUT v Brně a Směrnicí děkana pro realizaci bakalářských a magisterských
studijních programů zadává bakalářskou práci s názvem:
Podnikatelský záměr - založení nové firmy
v anglickém jazyce:
Business Plan - Establishment of a New Company
Pokyny pro vypracování:
Úvod
Cíle práce, metody a postupy zpracování
Teoretická východiska práce
Analýza současného stavu
Vlastní návrhy řešení
Závěr 
Seznam použité literatury
Přílohy
Podle § 60 zákona č. 121/2000 Sb. (autorský zákon) v platném znění, je tato práce "Školním dílem". Využití této
práce se řídí právním režimem autorského zákona. Citace povoluje Fakulta podnikatelská Vysokého učení
technického v Brně.
Seznam odborné literatury:
FOTR, J. a I. SOUČEK. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování. 1. vydání Praha: Grada
Publishing, 2007, 356 s. ISBN 80-247-0939-2. 
KEŘKOVSKÝ, M. a O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi. 2. vydání Praha: C. H.
Beck, 2006, 206 s. ISBN 80-7179-453-8. 
KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ Podnikatelský plán. Brno: Computer Press,
2007, 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0. 
STRUCK, U. Přesvědčivý podnikatelský plán. 1. vydání Praha: Management Press, 1992, 120 s.
ISBN 80-85603-12-8.  
VALACH, J. a kol. Finanční řízení a rozhodování podniku. 1. vydání Praha: Ekopres, 1997, 247
s. ISBN 80 901991-6-X. 
Vedoucí bakalářské práce: Ing. Jaroslav Rompotl
Termín odevzdání bakalářské práce je stanoven časovým plánem akademického roku 2013/2014.
L.S.
_______________________________ _______________________________
doc. Ing. Tomáš Meluzín, Ph.D. doc. Ing. et Ing. Stanislav Škapa, Ph.D.
Ředitel ústavu Děkan fakulty
V Brně, dne 28.05.2014
  
 
 
ABSTRAKT 
Bakalářská práce se zaměřuje na vypracování návrhu podnikatelského záměru na 
zaloţení krejčovské firmy. Práce obsahuje základní teoretické poznatky, které jsou 
následně převedeny a aplikovány v praxi. V práci nalezneme různé analýzy zkoumající 
prostředí podniku nebo také ekonomické vyhodnocení. 
 
ABSTRACT 
This thesis focuses on drafting a business plan to establish a tailoring business. The 
work includes basic theoretical knowledge which is then transferred and applied into 
practice. In this work we can find multiple analysis of the enterprise environment or 
even an economic evaluation. 
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ÚVOD 
 
Podnikání je zaručeno Listinou základních práv a svobod. Do podnikání se můţe pustit 
kaţdý, ať uţ je v dané oblasti či oboru dobře obeznámen či nikoliv, ať uţ má vlastní 
kapitál nebo má v plánu si pořídit půjčku. Ovšem k vytvoření úspěšného podnikání vám 
určitě pomůţe dopředu si vše promyslet a vytvořit předběţný plán, jestli se podnikání 
vůbec vyplatí. K tomuto účelu slouţí podnikatelský záměr. Podnikatelský záměr 
obsahuje mnoho pomůcek k analyzování a prozkoumání podnikání, do kterého se 
pouštíte. Právě malé a střední firmy jsou důleţité pro rozvoj v České republice. Já 
vypracovávám tento podnikatelský záměr s vidinou budoucího realizování a to jak za 
účelem zisku, tak i za účelem preferování podnikání před zaměstnáním. 
12 
 
CÍL A METODIKA PRÁCE 
 
Cílem této bakalářské práce je zpracování návrhu na zaloţení podniku zabývajícího se 
krejčovskou činností, konkrétně opravou a úpravou oděvů. Toto krejčovství bude sídlit 
v Brně. 
 
Dílčími cíli vedoucími k dosaţení hlavního cíle jsou určení formy podnikání a analýza 
jak vnitřního, tak i vnějšího prostředí podniku. Dále také vymezení konkurence a 
zákazníků a vypracování tříletého finančního plánu, za jehoţ pomoci zjistíme, jak by si 
podnik v průběhu let mohl po finanční stránce vést. 
 
V této práci budu pouţívat různé metody a analýzy. Ty mi pomůţou roztřídit informace 
a také zjistit, jestli jsou některé podstatné či nepodstatné, nebo jak a nakolik mohou 
ovlivnit danou situaci. 
 
Dotazník je také nedílnou částí metodiky, která bude v práci pouţita. Dotazník mi 
pomůţe získat různé informace o zákaznících.  
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1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
 
Teoretická východiska jsou po úvodu a stručném představení cílů a metodiky první částí 
této bakalářské práce. Jsou zde vysvětleny pojmy a analýzy, které budou pouţity 
v druhé části s názvem Analýza současné situace a v třetí části nazvané Vlastní návrh 
řešení. 
 
1.1 Podnikatelský plán 
„Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
klíčové vnější i vnitřní faktory související se založením i chodem podniku.“[1] 
 
Plánovací proces vychází z osobních cílů podnikatele a jeho podniku. Je velice důleţité, 
aby docházelo ke střetnutí obou těchto cílů.[1] 
 
Plánovací proces se skládá ze tří stupňů: 
 
a) porozumění, kde jsme 
b) rozhodnutí, kam chceme jít 
c) plánování, jak se tam dostat[1] 
 
a) Porozumění, kde jsme 
 Porozumění našemu produktu nebo sluţbám, a jestli jsou lepší nebo nikoliv 
oproti produktům nebo sluţbám našich konkurentů z pohledu zákazníka, tedy 
porozumění naší konkurenční výhody. 
 Porozumění, kdo jsou naši zákazníci, proč a jak od nás odebírají naše výrobky či 
sluţby. 
 Porozumění vlastním i firemním silným a slabým stránkám našeho podnikání. 
 Porozumění našim příleţitostem i hrozbám podniku, které před námi stojí na 
trhu.[1] 
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b) Rozhodnutí, kam chceme jít 
 Rozhodnutí se, jaké jsou celkové cíle našeho podnikání pro nás osobně, kam 
chceme firmu dovést. 
 Vytvořit specifická měřítka, která nám budou signalizovat, ţe jsme dosáhli 
svých cílů. Cíle musí být specifikované, měřitelné, dosaţitelné reálně a ve 
stanovený čas.[1] 
 
c) Plánování, jak se tam dostat 
 Vytvořit strategii, jak dosáhnout svých cílů. To znamená stanovit si způsob 
koordinace jednotlivých skupin: marketingu, operací, lidí a financí. 
 Vypracovat marketingový plán. To obnáší následné rozpracování jednotlivých 
prvků marketingového mixu a potaţmo způsob, jak prodat výrobky či sluţby 
našeho podnikání různým typům zákazníků. 
 Vypracovat finanční rozpočet zahrnující: odhad obratu, zisku a hotovosti, tak 
abychom mohli vidět, jaké finanční zdroje budeme potřebovat k naplnění našeho 
plánu.[1] 
 
1.1.1 Struktura podnikatelského plánu 
Obsah podnikatelského plánu není jednoznačně stanoven. Kaţdý investor nebo banka 
mají jiné podmínky na jeho strukturu i rozsah. Níţe uvedená struktura podnikatelského 
plánu je jednou z několika moţností, se kterými se v praxi můţeme setkat.[2] 
 
1) titulní strana 
2) obsah 
3) úvod, účel 
4) popis podnikatelské příleţitosti 
5) cíle firmy a vlastníků 
6) popis firmy 
7) potenciální trhy 
8) analýza konkurence 
9) marketingová strategie 
10) finanční plán 
15 
 
11) rizika projektu 
12) přílohy[2] 
 
1.1.1.1 Titulní strana 
Na titulní straně je uveden název firmy a její logo, pokud jej má, název plánu a jméno 
jeho autora, dále také datum apod.[2] 
 
1.1.1.2 Obsah 
Obsah je nedílnou součástí kaţdého podobného dokumentu. Usnadňuje čtenáři orientaci 
a vyhledávání v práci.[2] 
 
1.1.1.3 Úvod, účel 
Úvod se řadí na začátek podnikatelského plánu, hned za obsah. Je zde představení práce 
a popsání podnikatelského plánu, jeho rozsahu a podrobností. Můţeme také dodat, 
k jakému účelu je práce napsána, například pro potenciálního investora.[2] 
 
1.1.1.4 Popis podnikatelské příleţitosti 
V této části můţe jít například o nalezení mezery v trhu, nebo o objevení nového 
technického principu. Musíme uvést, jací jsou naši zákazníci, skupina, která potřebuje 
naši sluţbu či produkt a jak bude právě tato myšlenka převedena do podoby trţeb a 
zisku.[2] 
 
1.1.1.5 Cíle firmy a vlastníků 
Obrovský význam mají produkty, technologie nebo trhy, avšak o úspěšné realizaci 
podnikatelského plánu rozhodují zejména podnikatelé a schopnosti managementu.[2] 
 
Cíle firmy by měly být jasně stanoveny s časovým ohraničením, můţe se jednat o 
jakékoliv zvýšení zisku či hodnoty podniku a zvýšení aktiv či sníţení zadluţenosti 
podniku.[2] 
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Cíle vlastníků jdou ruku v ruce s cílem podniku, avšak hlavním cílem podnikatele je 
přínos ze strany podniku pro vlastníka.[2] 
 
1.1.1.6 Popis firmy  
V této čísti je popsán zakládající se podnik nebo podnik jiţ existující, který je 
předmětem podnikatelského záměru. Popsány jsou výrobní produkty či sluţby, tedy to, 
co je firmou poskytováno zákazníkům. Popsány by zde měly být i ostatní náleţitosti 
týkající se podniku, coţ můţe být například místo podniku či pobočky, počet 
zaměstnanců a podobně.[2] 
 
1.1.1.7 Potenciální trhy 
Při zrealizování podnikatelského plánu můţeme uspět jen tehdy, pokud bude existovat 
trh, který bude mít zájem o námi nabízené produkty nebo sluţby.[2] 
 
Musíme specificky určit, co je celkový trh, a na který cílový trh se chceme zaměřit 
v rámci celkového trhu. Celkový trh zahrnuje všechny myslitelné moţnosti vyuţití 
určitého výrobku či sluţeb, proto v podnikatelském plánu nepopisujeme celý trh, nýbrţ 
zejména takové skupiny zákazníků, kteří[2] 
 
 mají z výrobku či sluţby značný uţitek 
 mají k výrobku nebo poskytované sluţbě snadný přístup 
 jsou ochotni za produkt nebo sluţbu zaplatit[2] 
 
1.1.1.8 Analýza konkurence 
Zakladatelé firem často nevidí všechny moţné konkurence jejich začínajícího 
podnikání. Nepřemýšlejí o faktu, ţe určitý problém se dá vyřešit mnoha způsoby. 
Například z Brna do Prahy můţeme cestovat třeba vlakem, autobusem, letadlem nebo 
autem. Z tohoto důvodu je analýza konkurence velice důleţitá. Porterův model 
konkurenčních sil je právě metodou vhodnou pro druh analýzy zabývající se 
konkurencí.[2] 
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1.1.1.9 Marketingová strategie 
Marketing a následně i prodej sluţby nebo produktu kaţdé firmy má velký vliv na její 
budoucí úspěchy. A proto marketing je nedílnou součástí kaţdého podnikatelského 
plánu. Marketingová strategie se můţe řídit těmito okruhy:[2] 
 
 cílový trh 
 marketingový mix[2] 
 
Cílový trh je blíţe popsán níţe. Marketingový mix se skládá ze čtyř podkapitol, které se 
navzájem kombinují, a to produkt, cena, místo (distribuce) a propagace.[2] 
 
1.1.1.10 Finanční plán 
Jedná se o sestavení finančních výkazů, a to o plán peněţních toků, plánovaný výkaz 
zisků a ztrát a plánovanou rozvahu. Finanční plán by měl být sestaven alespoň na tři 
roky dopředu, je zde moţnost vypracování optimistické a pesimistické varianty.[2] 
 
1.1.1.11 Rizika projektu 
Riziko v souvislosti s podnikatelským plánem můţeme chápat jako negativní odchylku 
od cílů. Je úzce spojeno s negativními dopady na firmu. Rizika jsou detailněji popsána 
pomocí analýzy SWOT.[2] 
 
1.1.1.12 Přílohy 
Přílohy a jejich rozsah závisí na konkrétním podnikatelském plánu. Do příloh bychom 
měli zařadit následující:[2] 
 
 
 ţivotopisy klíčových osob 
 výpisy z obchodního rejstříku 
 analýza trhu 
 články, zprávy apod. 
 obrázky 
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 technické výkresy 
 smlouvy a podobné dokumenty[2] 
 
1.1 Základní pojmy 
V první části teoretických východisek jsou objasněny základní pojmy dle definic 
z obchodního rejstříku z roku 2013. 
 
1.1.1 Podnikání 
„Podnikáním se rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem  
vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“[3] 
 
1.1.2 Podnik 
„Podnikem se pro účely tohoto zákona rozumí soubor hmotných, jakož i osobních  
a nehmotných složek podnikání. K podniku náleží věci, práva a jiné majetkové hodnoty,  
které patří podnikateli a slouží k provozování podniku nebo vzhledem k své povaze mají 
tomuto účelu sloužit.“[3] 
 
1.1.3 Podnikatel 
„Podnikatelem podle tohoto zákona je:  
a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku,   
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění,  
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů,  
d) osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu.“[3] 
1.1.4 Místo podnikání 
„Místem podnikání fyzické osoby je adresa zapsaná jako její místo podnikání v  
obchodním rejstříku nebo v jiné zákonem upravené evidenci. Podnikatel je povinen  
zapisovat do obchodního rejstříku své skutečné místo podnikání.“[3] 
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1.2 Právní formy podnikání 
U zaloţení podnikání se musí kaţdý podnikatel či skupina podnikatelů rozhodnout o 
právní formě jejich podnikání. Právní formy se volí podle typu podnikání a mají také 
své poţadavky. Základní rozdělení právních forem je fyzická a právnická forma. U 
fyzické právní formy se jedná pouze o ţivnost. U právnické je těchto moţností uţ 
více.[4] 
 
1.2.1 Fyzické osoby 
Fyzická osoba je člověk podnikající na základě ţivnostenského oprávnění. Existují tři 
typy ţivnosti, a to jsou volná, vázaná a řemeslná. Vázaná a řemeslná činnost je 
povolena pouze za dodrţení určitých poţadavků, to bývají například formuláře 
dokazující schopnost osoby provádět danou činnost. Tato ţivnostenská oprávnění musí 
začínající ţivnostník ohlásit na ţivnostenském úřadě. Při zaloţení ţivnostenského 
oprávnění je kaţdá osoba povinna zaplatit manipulační poplatek.[4] 
 
1.2.2 Právnická osoba 
1.2.2.1 Společnost s ručením omezeným (s.r.o.) 
Jedná se o obchodní společnost, kapitálovou. Počet společníků je 1 aţ 50 a firma vzniká 
zápisem do obchodního rejstříku. Minimální výše základního kapitálu je nyní 1 Kč a 
společnost ručí veškerým svým majetkem.[4] 
 
1.2.2.2 Akciová společnost (a.s.) 
Akciová společnost je obchodní společností, ve které je kapitál rozdělen na podíly, 
neboli akcie, které jsou obchodovatelné na kapitálových trzích. Trţní hodnota akcií je 
určována podle nabídky a poptávky na burze.[4] 
 
1.2.2.3 Veřejná obchodní společnost (v.o.s.) 
Veřejná obchodní společnost vzniká taktéţ zapsáním do obchodního rejstříku a zakládá 
se pomocí společenské smlouvy. K zaloţení jsou potřeba minimálně dvě osoby, které 
ručí do výše svého majetku.[4] 
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1.3 Typy analýz 
Analyzování jsou součástí téměř kaţdého lidského konání a jsou prováděny neustále. 
Stejně tak jako při přípravě podnikatelského plánu bychom měli mít tento plán 
podloţený analýzami, které jsou více strukturované a formalizované neţli analýzy při 
kaţdodenním rozhodování.[1] 
 
Analýzy pro podnikatelský plán můţeme rozdělit na dvě kategorie a to na analýzu 
vnitřních podmínek a analýzu vnějších podmínek, jako jsou SWOT analýza, SLEPT 
analýza či Porterův model konkurenčních sil.[1] 
 
1.3.1 SWOT analýza 
Nejznámějším a také nejpouţívanějším nástrojem analýzy je SWOT analýza. Jde o 
obecný postup, který identifikuje a posuzuje důleţitost faktorů z pohledu silných a 
slabých stránek konkrétního subjektu, v tomto případě podnikatelského záměru 
budoucího podniku, dále také z pohledu příleţitostí a hrozeb, kterým by mohl být 
podnik vystaven.[1] 
 
 Silné a slabé stránky – jedná se o interní faktory, které můţeme ovlivnit. 
 Hrozby a příleţitosti jsou naopak externí faktory, které nemůţeme ovlivnit.[1] 
 
1.3.2 SLEPT analýza 
SLEPT analýza, téţ nazývaná jako PEST analýza, je nástrojem charakteru postupu či 
rámce určeného k identifikaci a prozkoumání externích faktorů. Zkoumá externí vlivy 
působící na podnik.[1] 
 
 Sociální faktory – do této oblasti patří zejména trh práce, demografické 
ukazatele. 
 Legislativní faktory – v této oblasti jsou zákony, jejich pouţitelnost i práce 
soudů včetně rejstříkových soudů. 
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 Ekonomické faktory – do této oblasti patří makroekonomické ukazatele a 
předpoklady, různé trţní trendy rozvoje určité skupiny produktu, daně, podpora 
státu. 
 Politické faktory – v této oblasti jsou zahrnuty politické trendy a postoje 
k podnikání. 
 Technologické faktory – do této oblasti spadají technologické trendy, jako jsou 
vývoje technologií internetu či aplikací s nimi spojených.[1] 
 
1.3.3 Porterův model konkurenčních sil 
Jedná se o model zkoumající konkurenci našeho podniku, ať uţ se jedná o potenciální 
nebo reálný. S tímto modelem lze pracovat jakkoliv v sofistikovanější podobě a 
zkoumat moţné chování a výhody konkurenčních firem. Pro účely podnikatelského 
plánu vymezit okruh pěti obecných oblastí, ve kterých je potřeba posuzovat hrozby ze 
stran existujících a moţných budoucích konkurentů našeho podnikání.[1] 
 
Vnitřní konkurence 
Vnitřní konkurencí je myšlena konkurence ve stejném oboru podnikání, ve kterém 
působí i naše firma. Můţe se zde jednat o konkurenci mezi stavebními firmami či o 
konkurenci mezi řemeslníky pracujícími ve stejném oboru nebo o konkurenci mezi 
jazykovými školami.[1] 
 
Nová konkurence 
Nová konkurence jsou ty subjekty, které na náš trh vstupují nebo do něj hodlají vstoupit 
a stát se našimi konkurenty. Zjistit riziko tohoto druhu konkurence jiţ není tak 
jednoduché, většinou lze pouze odhadovat na základě vyhodnocení charakteru trhu, 
v našem případě opět na základě odhadu. V případě zaloţení podniku se bude jednat 
právě o naši firmu, která bude mít podobu nové konkurence na určitém trhu, a proto 
úvahy o nové konkurenci mají charakter spíše budoucího zahušťování trhu v daném 
odvětví.[1] 
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Zpětná integrace 
Zpětná integrace se zabývá konkurencí z hlediska dodavatelského řetězce, která plyne 
z ohroţení konkurencí stávajícího zákazníka či potenciálního odběratele z důvodu 
poskytnutí dané nebo potenciální sluţby vlastními silami. Příkladem můţe být 
supermarket odebírající masné produkty z řeznictví, který se po čase ale rozhodne 
rozšířit svůj obchod o řeznictví, a tudíţ nebude jiţ svého dřívějšího dodavatele masných 
výrobků potřebovat.[1] 
 
Dopředná integrace 
Dopředná integrace je varianta, ve které se jedná o obrácený případ odběratelského 
řetězce, neţ jak tomu bylo u předešlé zpětné integrace. Dodavatel se tedy díky rozšíření 
svého podnikání dostane do sféry podnikání svého původního odběratele neboli 
zákazníka, a tím se následně stává jeho konkurentem. Příkladem můţe být obměněná 
varianta odstavce výše s řeznictvím – zde řezník rozšíří své řeznictví do obchodu 
s potravinami a tím se pak stane konkurencí pro obchod, kterému potraviny dodával.[1] 
 
Riziko konkurence substitutů 
Riziko konkurence substitutů plyne z ohroţení našich produktů na našem trhu jinými, 
více či méně podobnými produkty, které námi doposud nabízené produkty či sluţby 
nahrazují. V případě prodejce v řeznictví se můţe jednat o konkurenci v podobě zdravé 
výţivy, která tvrdí, ţe by člověk měl jíst například spíše sojové produkty, a také, ţe 
uzeniny a tučné výrobky nejsou zdravé. Klasickým příkladem můţe být konkurence 
substitutů v kategorii zábavy, a to kina s televizí na druhé straně.[1] 
 
1.3.4 Marketingový mix 
Tato analýza není nástrojem klasické interní analýzy, ale spíše obecně velice uţitečnou 
pomůckou v otázkách ohledně produktu či sluţeb podniku a jejich realizace na trhu. 
Tato analýza se skládá ze čtyř písmenek P. Kaţdé písmeno z anglického originálu 
zastává určitou oblast. Jsou to product (produkt), price (cena), promotion (podpora) a 
place (distribuce, umístění).[1] 
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Product, česky produkt – jedná se o analýzu našich produktů a sluţeb ve vztahu k jejich 
pozici na trhu, ţivotním cyklu trhu a výrobku samotného.[1] 
 
Price neboli cena je posouzení cen a cenové politiky ve vztahu k různým druhům 
zákazníků i partnerů.[1] 
 
Promotion, česky podpora, je podpora našeho podniku a prodeje, analyzuje mnoţství 
produktů a způsoby, jak zajistit efektivní informovanost o produktech a sluţbách, které 
nabízíme na daném trhu způsobem, díky kterému se vyvolá větší poptávka po našich 
produktech.[1] 
 
Place neboli distribuce (místo) výrobků a sluţeb je částí, kde se analyzují způsoby, jak 
zajistit dodání našich výrobků či sluţeb k zákazníkům.[1] 
 
1.3.5 Analýza bodu zvratu 
„Bod zvratu (anglicky break even point) je takové množství produkce firmy, při kterém 
nevzniká žádný zisk ani ztráta. Dosahuje-li firma této produkce, pak se tržby rovnají 
nákladům.“[5] 
 
q – počet mnoţství výrobků 
 p – cena produktu 
T – celkové trţby 
FN – fixní náklady 
VN – variabilní náklady 
CN – celkové náklady[5] 
 
Pokud platí, ţe T > CN, došlo k dosaţení zisku. V opačné situaci, kdy T < CN, se 
podnik ocitá ve ztrátě. Pokud se trţby rovnají celkovým nákladům, tedy T = CN, tak 
nevzniká zisk ani ztráta. Mnoţství výroby, které se v tomto bodě vyrábí, se nazývá bod 
zvratu.[5]  
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Výpočet mnoţství bodu zvratu je následující:[5] 
 
    
  
    
 
[5] 
 
Při rozhodování je bod zvratu velmi důleţitý, protoţe právě po jeho dosaţení vzniká 
zisk, který při neměnné ceně a variabilních nákladech roste – čím více vyrábíme, tím 
máme větší zisk. Předpokladem je prodej zboţí či sluţeb.[5] 
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2 ANALÝZA SOUČASNÉ SITUACE 
Tato část bakalářské práce zkoumá vše, co ovlivňuje nebo můţe ovlivnit podnik 
z vnější. Kaţdý začínající podnik by se měl obeznámit se svým okolím a prostředím, 
ve kterém se chystá podnikat. Analýza současné situace je rozdělena do čtyř kapitol. 
 
První kapitolou je Cílový trh, kde je upřesněn trh, pro který jsou krejčovské sluţby 
poskytnuty. Zároveň je zde i popsána cílová skupina, která má o tuto sluţbu největší 
zájem. 
 
Druhou částí je SLEPT analýza, zde je rozebráno okolí podniku s faktory, které na něj 
mohou působit, a na konci kaţdé části je malé shrnutí, ve kterém je uvedeno, jaké 
můţou mít vliv na podnik, či jestli situaci v podniku neovlivní. 
 
Třetí částí analýzy současného stavu je Porterův model. Krejčovství, stejně jako kaţdý 
jiný podnik, musí čelit určité konkurenci, coţ je hlavním tématem poslední části 
analýzy současného stavu.  
 
Poslední kapitolou je SWOT analýza. V této analýze jsou rozebrány jak silné a slabé 
stránky krejčovského podniku, tak i jeho příleţitosti a hrozby. 
 
2.1 Cílový trh 
Krejčovství specializující se na úpravu a opravu oděvů není zaměřeno na určitou vrstvu 
zákazníků podle sociálního rozdělení, dle věkové kategorie, či zaměřeno na muţe 
nebo ţeny. Ovšem můţeme předpokládat, ţe lidé mladší věkové kategorie tyto sluţby 
tolik vyuţívat nebudou. Tudíţ by cílovou skupinou měli být lidé středního a vyššího 
věku. 
 
Dále také můţeme předpokládat, ţe o tyto sluţby budou mít více zájem ekonomicky 
aktivní lidé více neţli ekonomicky neaktivní.  
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2.2 SLEPT analýza 
2.2.1 Sociální faktory 
 
Obyvatelstvo 
Obyvatelstvo v okolí podniku je velice důleţitým faktorem pro úspěšné podnikání, 
protoţe okolní obyvatelé představují potenciální zákazníky pro kaţdý podnik.  
 
V níţe uvedené tabulce staţené z českého statistického úřadu je zobrazeno, jak se 
vyvíjela obydlenost města Brna. Na první pohled je zřetelné, ţe se stav obyvatelstva 
zvýšil, i kdyţ v posledních letech má spíše mírně klesající tendenci. To je zapříčiněné 
stěhováním lidí spíše do oblastí Brno – venkov. Také musíme mít na paměti, ţe v této 
tabulce jsou pouze lidé s trvalým bydlištěm. Tabulka neukazuje lidi dojíţdějící za prací 
do velkých měst nebo také studenty přetrvávající v Brně většinu dnů v týdnu, kteří se do 
svých bydlišť vrací většinou na víkendy nebo i více dnů. 
 
Rok Název 
obce 
Stav 1.1. 
Přírůstek 
přirozený 
Přírůstek 
migrační 
Přírůstek 
celkový 
Stav 
31.12. 
2005 Brno 367 729 -104 -868 -972 366 757 
2006 Brno 366 757 223 -300 -77 366 680 
2007 Brno 366 680 118 1 735 1 853 368 533 
2008 Brno 368 533 674 1 385 2 059 370 592 
2009 Brno 370 592 663 144 807 371 399 
2010 Brno 371 399 697 -725 -28 371 371 
2011 Brno 379 871 553 -1 459 -906 378 965 
2012 Brno 378 965 440 -1 078 -638 378 327 
2013 Brno 378 327 437 -1 256 -819 377 508 
Tabulka 1 Citace[6]: Databáze demografických údajů za obce ČR (Zdroj: CZSO. 
Databáze demografických údajů za obce ČR. Czso.cz [online]. [cit. 2014-03-17]. 
Dostupné z: http://www.czso.cz/cz/obce_d/index.htm) 
 
Souhrn 
Souhrnem můţeme říci, ţe obyvatelstvo má vliv na podnikání v oblasti krejčovství 
v tomto regionu, konktrétně v Brně. Spíše je pro podnik tohoto zaměření výhodné sídlit 
ve velkém městě s necelými 400 000 obyvateli, coţ představuje velký potenciál 
v zákaznících, ale také i v konkurenci. 
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Nezaměstnanost 
Tento ukazatel také patří do analýzy SLEPT, i kdyţ není v mém podniku natolik 
významný. Budu zaměstnávat pouze jednoho člověka a do budoucna maximálně tři, coţ 
se bude ovšem vyvíjet podle počtu zakázek, větší nezaměstnanost jde také ruku v ruce 
s průměrnými mzdami.  
 
Níţe uvedený obrázek nám ukazuje vývoj nezaměstnanosti od konce roku 2004 do 
konce roku 2013. Červená linka znázorňující nezaměstnanost v Brně je, aţ na rok 2013, 
niţší, neţ nezaměstnanost v Jihomoravském kraji a průměrně je také menší, neţ 
celorepublikový průměr. 
 
 
Obrázek 1 Citace[7]: Vývoj nezaměstnanosti, Brno, JMK, ČR (Zdroj: BRNO. 
Ekonomika Brna v číslech – základní údaje. Brno.cz [online]. [cit. 2014-03-17]. 
Dostupné z: https://www.brno.cz/podnikatel-investor/ekonomika-v-cislech/) 
 
Souhrn 
Podle uvedených dat můţeme konstatovat, ţe tato fakta nemají výrazný vliv na 
podnikání v Brně. Nejedná se o luxusní nadstandartní sluţby, tudíţ by míra 
nezaměstnanosti neměla mít na toto podnikání zásadní vliv. 
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2.2.2 Legislativní faktory 
Pro kaţdý podnik je důleţité mít přehled v legislativě. Kaţdý rok se zákony a vyhlášky 
upravují a mají dopad na podniky a podnikání. Nejnovější změny připravil zákon o 
obchodních korporacích. Jelikoţ právní forma této zakládající firmy v oboru krejčovství 
je společnost s ručením omezeným, jsou zde uvedeny změny a úpravy zákona týkající 
se s.r.o.[8] 
 
Asi nejdůleţitější změnou vstupující v platnost 1.1.2014 je změna o minimální výši 
základního kapitálu. Dříve výše minimálního základního kapitálu při zaloţení 
společnosti činila 200 000 Kč. Tato částka se podle nového zákona sníţila na 1 Kč. 
Přesto se doporučuje výše základního kapitálu vyšší, a to z důvodu, ţe s.r.o. 
se  základním kapitálem 1 Kč působí podezřele.[8] 
 
Jednou z dalších úprav je změna o vytváření rezervních fondů. Ty uţ nejsou povinné 
a stávající rezervní fondy můţe podnik za stanovených podmínek rozpustit.[8] 
 
Nový zákoník přinesl také nové náleţitosti společenské smlouvy, jsou zde přidány nové 
náleţitosti, které doposud společenská smlouva obsahovat nemusela. Tyto náleţitosti 
jsou:[8] 
 
 určení druhů podílů, 
 označení podílů, 
 určení počtu jednatelů a 
 uvedení osoby znalce na ocenění nepeněţitého vkladu.[8] 
 
 Shrnutí 
Legislativa se přímo dotýká všech podnikatelských subjektů. Sníţení základního vkladu 
u zaloţení společností s ručením omezeným má kladný dopad na vznik nových firem. 
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2.2.3 Ekonomické faktory 
 
Mzdy 
Mzda je odměna zaměstnance za odvedenou práci v pracovním poměru. V mé 
zakládající se firmě je tento ukazatel důleţitý jako předpokládané finanční ohodnocení 
zaměstnance, kterého budu zaměstnávat. 
 
V České republice průměrná mzda k 4.12.2013 činí 24 836 Kč a vzrostla nominálně o 
1,3 %, coţ zhruba odpovídá inflaci v roce 2013.[7] 
 
Následující tabulka je z roku 2011 a ukazuje průměrnou mzdu dle vzdělání. 
Předpokládáme, ţe aktuálně budou mzdy o pár procent větší v kaţdé kolonce. Zde se 
zaměříme na průměrnou hrubou mzdu právě u základního vzdělání, jelikoţ vzdělání 
v oboru krejčovství není s maturitou, tu si ovšem individuálně můţe kaţdý dokončit. 
 
Průměrná hrubá měsíční mzda podle vzdělání (Kč) 
Vzdělání Brno 
Jihomoravský 
kraj 
Česká republika 
základní vzdělání 17 457 16 762 16 605 
středoškolské s maturitou 23 451 22 479 22 955 
vysokoškolské I. stupně (Bc) 27 790 27 001 28 107 
vysokoškolské II. stupně (Mgr, Ing) 31 918 31 628 33 445 
Tabulka 2 Citace[7]: Průměrná hrubá měsíční mzda podle vzdělání (Kč) (Zdroj: BRNO. 
Ekonomika Brna v číslech – základní údaje. Brno.cz [online]. [cit. 2014-03-17]. 
Dostupné z: https://www.brno.cz/podnikatel-investor/ekonomika-v-cislech/) 
 
Shrnutí 
Dle výše uvedené tabulky jsem došel k závěru, ţe plat mnou zaměstnávané švadleny by 
měl být okolo 18 000 Kč měsíčně hrubého příjmu. 
 
Úroková sazba 
V roce 2013 byla naměřena rekordně nejniţší úroková sazba vůbec, v měsíci červenci 
roku 2013 podle ukazatele Hypoindex dosáhla průměrné hodnoty 2,95 %. Naopak 
nejvyšší naměřená hodnota byla v roce 2008, kdy dosáhla nejvýš za posledních deset 
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let, a to hranice 5,82 %. Poté od druhé poloviny roku 2013 úroková sazba mírně rostla 
a v posledním měsíci roku 2013 dosáhla hodnoty 3,09 %. V roce 2014 by tento trend 
měl nadále pokračovat a úrokové sazby by se měly pohybovat mezi 3 aţ 3,2 %.[9] 
 
 
Obrázek 2 Citace[9]: Sazby hypoték se drţí při zemi, rok 2013 byl pro banky rekordním 
(Zdroj: IDNES. Sazby hypoték se drţí při zemi, rok 2013 byl pro banky rekordním. 
Idnes.cz [online]. [cit. 2014-03-17]. Dostupné z:  
http://finance.idnes.cz/prumerne-urokove-sazby-hypotek-za-prosinec-2013-fq2-
/hypoindex.aspx?c=A140121_120729_hypoindex_zuk)  
 
Shrnutí 
Výše úrokových sazeb na hypotečním trhu je pro podnikatele a začínající podniky velmi 
důleţitá, z důvodu získání případného cizího kapitálu. Současná výše úrokových sazeb 
je velmi nízká a to je výhodné pro zájemce o hypotéku. 
  
2.2.4 Politické faktory 
V České republice vládla spíše pravicová strana. V roce 2014 je převaha spíše na straně 
levicových stran. Pravicové strany mají tendenci vycházet vstříc více podnikatelům a 
ţivnostníkům, naopak levicová vláda spíše zaměstnancům a sociálně slabším. Tento 
faktor můţe do jisté míry ovlivnit podnikání v České republice. 
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Souhrn 
Politická situace můţe mít dopad na podniky, a to ve formě schvalování zákonů, které 
mohou být pro podnikatele a ţivnostníky výhodné či nikoliv. 
 
2.3 Porterův model konkurenčních sil 
Zkoumá prostředí podniku za pomoci pěti typů konkurencí. Typy konkurence jsou 
vnitřní konkurence, nová konkurence, zpětná konkurence, dopředná konkurence a riziko 
konkurence substitutů. 
 
2.3.1 Vnitřní konkurence 
V Brně působí mnoho krejčovství zabývajících se opravou a úpravou oděvů. Někteří 
nabízí i šití na míru a jiné sluţby. Předpokládám, ţe člověk s poškozeným zipem na 
bundě nebo zákazník, který si chce nechat zkrátit délku kalhot, bude preferovat 
krejčovství blízké jeho bydlišti. Jelikoţ místem mého podnikání je městská část 
Řečkovice, zaměřím se na konkurenci v sousedících městských částí i Řečkovic 
samotných. 
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Konkurent Nabízené sluţby 
Richard Köhler zakázkové krejčovství a opravy 
oděvů, sběrné místo čistírny a 
prádelny 
Marta Matulová opravy a šití oděvů, prodávání 
nového i pouţitého oblečení a 
biţuterie, provozování komisního 
výkupu oděvů; sběrné místo čistírny 
a prádelny 
Ivana Glocová zakázková výroba dámských oděvů a 
profesionální opravy a úpravy oděvů 
Jan Přerovský - krejčovství zakázková výroba dámských a 
pánských oděvů včetně úpravy oděvů 
a poradenství, šití kalhot, sak, sukní, 
vest, plášťů a dalšího 
Tabulka 3: Sluţby konkurentů (Zdroj: Vlastní) 
 
V Řečkovicích se nevyskytuje v současné době podnik zabývající se krejčovskou 
činností, převáţně opravou a úpravou oděvů, a to je velmi pozitivní pro podnik 
zabývající se krejčovstvím. Krejčovství Jan Přerovský představuje z výše uvedených asi 
největší konkurenci, má internetové stránky a je na trhu jiţ více neţ 20 let. Jeho hlavní 
činností je spíše šití oděvů na míru neţ jejich oprava, kterou ale také nabízí. Místem 
působení je Brno-střed, za opravou oděvů předpokládáme, ţe by zákazník z Řečkovic či 
okolí necestoval. Ivana Glocová je také na trhu jiţ více neţ 20 let a má také internetové 
stránky. Poměrně malou konkurencí jsou zbývající dva provozovatelé krejčovství 
Richard Köhler a Marta Matulová, kteří internetové stránky nemají, a příliš mnoho 
informací o nich k nalezení není. Nejblíţe mému zakládajícímu podniku je Marta 
Matulová, která má svůj podnik v Králově Poli.  
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2.3.2 Nová konkurence 
Krejčovský trh není dle mého názoru nikterak zahlcen nebo přesycen. Nejedná se o 
aktuálně novou příleţitost, o kterou by se najednou začal jevit zájem. Z této stránky 
nevidím hrozbu v podobě nové konkurence. 
 
2.3.3 Zpětná integrace 
U zpětné integrace je určitá hrozba jistá. Krejčovství není do určité míry tak sloţité, ţe 
by jej někteří jedinci nedokázali zvládnout sami. Na druhou stranu právě ta skupina lidí, 
kteří sluţby krejčovství nevyuţívají, pravděpodobně ani v budoucnu vyuţívat nebudou, 
ať uţ se jedná o lidi z vyšších vrstev nepreferující opravované či upravované oblečení 
nebo o bývalou švadlenu nebo zručného člověka, který si dokáţe závadu na oblečení 
opravit sám. Vzhledem k modernější době můţeme předpokládat, ţe konkurence 
v podobě zpětné integrace bude spíše na ústupu neţli naopak, z tohoto důvodu bych 
ohroţení neviděl. 
  
2.3.4 Dopředná integrace 
Konkurence v podobě dopředné integrace v určité míře určitě existuje. Například 
babička, která šití dovednosti ovládá, můţe opravovat oděvy pro svoji rodinu či známé a 
ti pak nebudou nuceni vyhledávat komerční sluţby. Na druhou stranu je tento druh 
konkurence na stejné hladině a do budoucna bude mít spíše klesající tendenci.  
 
2.3.5 Riziko konkurence substitutů 
V tomto druhu konkurence je riziko velmi reálné. V dnešní době, kdy nabídka daleko 
převyšuje poptávku, je na trhu velké mnoţství firem nabízející cenově dostupné oděvy, 
někdo by mohl váhat spíše nad koupí nové věci, neţli opravení staré. Výhodné 
substituty také nabízejí stánkaři, tam ale výrazněji klesá kvalita. Co se týče úpravy 
oděvů, zde uţ konkurence substitutů není.  
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Shrnutí 
Shrnutím Porterovy analýzy konkurenčních sil vidím největší konkurenci v podobě 
vnitřní konkurence a riziko konkurence substitutů. V ostatních typech je konkurence 
velmi malá aţ nepatrná. 
 
2.4  SWOT analýza  
2.4.1 Vnitřní faktory 
Silné stránky 
 nízký startovní kapitál 
 kvalitní internetové stránky 
 nízké mzdové náklady 
 široká nabídka sluţeb 
 
Slabé stránky 
 nový podnik – ţádná tradice 
 
Silné stránky 
Silnou stránkou je poměrně nízký startovní kapitál. Zde máme pronájem prostorů, mzdu 
personálu, techniku a materiál. Prostor pro krejčovskou firmu nemusí být zapotřebí 
velký, ze začátku postačí do 20 m2, jejichţ pronájmy v lokalitě Brno – Řečkovice jsou 
za cenu okolo 5 000 Kč, coţ je poměrně málo, a co se týče personálu, tak také nebudou 
velké náklady na mzdy oproti ostatním profesím. Pak je tu také technické vybavení 
v podobě několika kusů nábytku a šicího vybavení a materiál. 
 
Dle mého průzkumu na internetu má z krejčovských firem v Brně internetové stránky 
zhruba jedna třetina firem, coţ představuje výhodu pro moji firmu s kvalitními 
webovými stránkami. Hlavně pro lidi, kteří doposud nevyuţili ţádné z krejčovských 
sluţeb a začnou s jejím vyhledáváním třeba právě za pomocí internetu, mohou narazit 
právě na naši firmu. 
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Nízké mzdové náklady jsou další silnou stránkou podniku. Nejedná se o příliš vzácnou 
profesi. Tato profese nevyţadující vysokoškolské vzdělání není tak nákladná na mzdu, 
jako mnoho jiných profesí. 
 
Nabízíme nabídku sluţeb, jak můţete vidět v ceníku, který naleznete v přílohách. 
Upravujeme a opravujeme oděvy veškerého materiálu i typu.  
 
Slabé stránky 
Jedná se o nový podnik bez tradice a zkušeností. Jistě ze začátku nastanou jisté 
komplikace a nedokonalosti. Ty se však budeme snaţit postupně odstraňovat a 
předcházet jim. Velký důraz je kladen také na marketingovou stránku věci, která má za 
cíl zviditelnit podnik a dostat ho do povědomí lidí.  
 
2.4.2 Vnější faktory 
Příleţitosti 
 sluţby dostupné komukoliv 
 ţádná konkurence v blízkém okolí 
 sídlo ve velkém městě 
 dobrá poloha obchodu 
 
Hrozby 
 malá poptávka 
 podnik není v povědomí lidí 
 konzervativnost lidí 
 vstup nových konkurentů 
 
Příleţitosti 
V blízkém okolí, za coţ povaţuji městskou část Brno-Řečkovice, ve které se nachází 
nově vznikající krejčovství, není ţádné jiné. Nejbliţší konkurence je blíţe k centru, a to 
například v městských částích Královo Pole nebo Ţabovřesky. 
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Jednou z  příleţitostí při zaloţení krejčovské společnosti je fakt, ţe se jedná o poměrně 
nenákladnou sluţbu dostupnou komukoliv. Nejedná se tedy o luxusní zboţí či sluţbu 
určenou výhradně pro určitou skupinu lidí, nýbrţ se snaţí oslovit širší škálu spíše niţší a 
střední vrstvy.  
 
Sídlo firmy je v Brně, největším městě na Moravě a druhým největším městem v České 
republice. Velká populace je prospěšná ve velkém mnoţství potenciálních zákazníků. 
 
Poloha obchodu, jak je blíţe popsáno v následující kapitole, je na nejfrekventovanější 
ulici v Brněnské části Řečkovice. Díky tomuto je na ulici velký ruch, a také kvůli 
projíţdějící tramvaji je tato ulice na očích. To pomůţe ke zviditelnění začínajícího 
krejčovství.  
 
Hrozby 
Hlavní hrozbou, asi jako u téměř kaţdého podniku, je nedostatečná poptávka po 
produktu či sluţbě. Pomoci předejít této hrozbě mi pomůţou jak webové stránky, které 
má jen málo krejčovských firem v Brně, tak i dobrá poloha firmy na frekventované ulici 
a také další úsilí zviditelnit podnik. 
 
Lidé mohou upřednostňovat firmy, které jsou uţ zvyklí navštěvovat a nebude se jim 
chtít přecházet nebo zkoušet jinou, i kdyţ je pro ně třeba blíţe a také by to bylo 
pohodlnější. 
 
Nově vzniklý podnik není v povědomí lidí. Bude určitou dobu trvat, neţ se o ni lidé 
dozví a začnou ji vyuţívat namísto jiné firmy, u které byli doposud zvyklí.  
 
Vstup dalších konkurentů je také jedna z hrozeb, kterým podnik čelí. Nedá se tomu 
nijak předejít, pouze se musíme snaţit přilákat klientelu na svoji stranu. 
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2.5 Vyhodnocení dotazníku 
 
Dotazník je dobrou cestou k získání určitých informací od veřejnosti, které nemusí být 
jinde k nalezení. Provedl jsem průzkum za pomoci dotazníku, který je k nahlédnutí 
v přílohách, abych zjistil, jaký je obecný zájem o krejčovské sluţby, konkrétně opravu a 
úpravu oděvů.  
Dotazník se skládá ze čtyř následujících otázek: 
 
a) Navštívil/a jste někdy krejčovský podnik za účelem opravy nebo úpravy 
oblečení? 
b) Kolikrát byste řekl/a, ţe navštívíte krejčovský podnik v průměru za jeden rok? 
c) V jaké vzdálenosti je toto krejčovství, které navštěvujete, od vašeho bydliště? 
d) Preferovali byste krejčovský podnik do vzdálenosti 2 km od vašeho bydliště? 
 
Z dotazníku vyplývají následující skutečnosti: 
 Dle první otázky, zda navštívili krejčovství, odpovědělo zhruba 85% lidí kladně. 
 Z těchto 85% zákazníků krejčovství dle druhé otázky navštěvují průměrně 
2,7krát ročně. 
 Na dotaz na vzdálenost jejich podniku od jejich bydliště odpověděli v rozmezí 
od 3 km do 15 km, a průměrná vzdálenost všech tvoří 6,5 km od jejich 
stávajícího bydliště. 
 Zhruba 70% lidí by preferovalo krejčovství v jejich okolí do vzdálenosti 2 km 
od jejich bydliště. 
 Z dotazníku bylo také zřejmé, ţe větší zájem o krejčovské sluţby jeví ţeny, 
které navštívily krejčovství v necelých 95 % případů, načeţ muţi zhruba okolo 
65 %. 
 Krejčovství navštěvují nejvíce lidé středního věku, zhruba v rozmezí 35 aţ 55 
let. 
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Shrnutí 
Dotazník byl prováděn v Brně na jeho obyvatelích. Věk uchazečů byl v rozmezí 20 aţ 
60 let. Je zřejmé, ţe lidé mají o krejčovské sluţby zájem, stejně tak jako preferují bliţší 
vzdálenost od jejich stávajícího bydliště. Důleţité tedy je, aby se informace o naší 
krejčovské firmě a jejich sluţbách dostaly do jejich povědomí. K tomu bude hlavně 
v prvním roce podnikání důleţité klást důraz na propagaci a marketingovou stránku 
podniku.  
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3 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ 
V této části je podrobně rozebrán návrh na zaloţení krejčovství se zaměřením na opravu 
a úpravu oděvů. Předchozí část se věnovala okolí a prostředí podniku, a to za pomoci 
různých analýz a metod. Na předchozí kapitolu navazuji a vycházím z ní. 
 
3.1 Základní informace 
 
Název podniku: Oprava oděvů Kučera 
 
Podnikatel: Ondřej Kučera 
 
Právní forma podnikání: Společnost s ručením omezeným 
 
Základní vklad: 75 000 Kč 
 
Sídlo firmy: Brno-Řečkovice 
 
Předmět podnikání: krejčovství, oprava a úprava oděvů 
 
Obor činností: Podnik se zabývá úpravou a opravou oděvů. Konkrétně se jedná 
o úpravu délky jakéhokoliv oděvu. Úpravou oděvu je myšleno například jeho zkrácení 
nebo zúţení. Oprava oděvu závisí na jeho poškození, s výjimkou jiţ neopravitelných 
kusů. Dále také podnik nabízí náhradu nebo opravu určitých částí, jako je zip, knoflíky 
nebo podobné vyměnitelné části. 
 
Kontakt: oprava.odevu@gmail.com 
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3.2 Marketingový plán 
3.2.1 Produkt 
Šití bude prováděno za pomoci profesionálního šicího stroje Singer 9960 Quantum. 
Některé méně náročné zakázky budou prováděny dle potřeby také ručně bez pomoci 
stroje. Nyní je zde popsán tento šicí stroj: 
  
„Šicí stroj Singer 9960 Quantum je elektronický šicí stroj nové generace, umí vyšívat 
abecedu a je jako stvořený pro quiltování. Nadčasový design, maximální spolehlivost, 
dlouhá životnost, vysoký výkon, prvotřídní vzhled stehů. Snadné ovládání a množství 
speciálních funkcí, které plně uspokojí i ty nejnáročnější klienty. 
Vlastnosti šicího stroje Singer 9960: 
 
 600 šicích programů zahrnující 5 abeced a quiltovací stehy 
 procesorem řízený šicí stroj ideální nejen pro quiltování 
 LCD displej 
 polohovatelná jehla 
 13 typů exkluzivní 1-krokové knoflíkové dírky 
 kontrola optimálního využití síly stroje při šití těžkých materiálů 
 systém "Snap on/off" - rychlá a jednoduchá výměna šicí patky 
 automatický odstřih nitě 
 2x LED světla Stay-Bright 
 vestavěná praktická schránka včetně profesionálního příslušenství 
 overlock : NE 
 aut.navlékání nitě : NE“[10] 
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3.2.2 Místo podnikání 
 
 
Obrázek 3 Citace[11]: Mapa-cr (Zdroj: SNIZEK-NANOSILVER. Mapa-cr. snizek-
nanosilver.cz cz [online]. [cit. 2014-05-18]. Dostupné z:  
http://snizek-nanosilver.cz/userfiles/image/mapa-cr.gif) 
 
Místem podnikání je Brno, druhé největší město České republiky a to jak počtem 
obyvatel, tak i rozlohou, a také je největším městem Jihomoravského kraje. Počet 
obyvatel je necelých 400 000, coţ je pro podnikání pozitivní z pohledu poptávky, a 
naopak negativní z důvodu velké konkurence. Pro toto místo podnikání jsem se rozhodl 
proto, ţe je to mé rodné město, a kdybych měl někde začít podnikat, tak to bude právě 
zde. 
 
Sídlo podniku je v městské části Brno – Řečkovice, jedná se o severní, okrajovou část 
města, konkrétně na ulici Banskobystrická. Tato ulice je velmi výhodná převáţně díky 
její frekventovanosti, touto ulicí vede hlavní trasa z centra Brna a je na ní jediná trasa 
tramvaje vedená právě z centra, díky tomu je tato ulice hodně na očích, díky projíţdějící 
hromadné městské dopravě a autům. Také se na této ulici nachází velké mnoţství 
obchodů, od lékáren, kadeřnictví, nebo také ordinace soukromých doktorů, také díky 
tomuto je na ulici banskobystrická také velký pěší ruch. Toto přispívá ke zviditelnění 
právě nového krejčovství. 
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Samotná budova je velký kancelářský prostor, ve kterém uţ má sídlo několik dalších 
firem. Jedná se o firmy jako například masáţe, solárium, kadeřnictví či finanční 
poradenství. V budově je také recepce, volně přístupný internet za pomocí wifi a 
toalety. Prostor k pronájmu se nachází v prvním patře, je poměrně malý, ale dostačující, 
a to o rozloze 12  . Zde je opět obrovské pozitivum ve sdílení prostorů s jiţ 
zaběhnutými podniky, to přináší do budovy stálé zákazníky a tím samozřejmě i 
potenciální zákazníky do nově vzniklého krejčovství. 
 
Položka Cena (Kč) 
Pronájem prostoru/měsíc 3 900  
Tabulka 4: Nájem prostoru (Zdroj: Vlastí) 
 
3.2.3 Cena 
Ceník sluţeb je uveden v přílohách. Tento ceník je inspirován konkurencí. 
 
3.2.4 Propagace 
V dnešní moderní době plné internetu a sociálních sítí je dle mého názoru důleţité pro 
většinu firem se na těchto místech zviditelnit a upozornit na své produkty či sluţby. 
  
Hlavním nástrojem propagace této firmy jsou internetové stránky s popisem firmy, 
jejím zaměřením a sluţbami. Dále je na stránkách také zobrazen ceník sluţeb a kontakt 
s mapou firmy. 
 
Internetové stránky 
Internetové stránky budou stěţejním nosičem reklamy a dostupných informací o 
krejčovské společnosti. Na těchto stránkách budou uvedeny informace o společnosti, 
kde se čtenář dozví základní informace o firmě a čím se firma zabývá. Na dalším 
políčku Naše práce, tzn. jiţ provedené úpravy a opravy, budou k nahlédnutí ve formě 
fotografií před a po dokončení zakázky. Následující políčko je Ceník, zde jsou uvedeny 
veškeré ceny za sluţby v kategoriích podle typu oděvu. Ceník je k nahlédnutí v 
přílohách. Poslední políčko nese název Kontakt, kde je zveřejněn kontakt na naše 
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pracoviště spolu s telefonním číslem, emailem pro případné dotazy a mapou pro 
snadnější nalezení našeho pracoviště. 
 
Sociální sítě 
Ze sociálních sítí se zaměřím pouze na v dnešní době nejpouţívanější a nejznámější, a 
to portál facebook.cz. Na tomto portálu si zaloţím stránku, která bude k vidění pro 
všechny uţivatele. Zde bude odkaz na internetové stránky a také fotografie našich jiţ 
dokončených zakázek. Propagace na sociální síti je spíše druhořadá, jelikoţ se nejedná 
o příliš atraktivní sluţby. 
 
Reklama 
Propagace pomocí reklamy je asi jedním z nejdůleţitějších nástrojů. Reklama za 
pomoci sociální sítě je pouze druhořadá, internetové stránky jsou hlavním nosičem 
informací o firmě. Na stránky můţe narazit potenciální zákazník při vyhledávání 
krejčovských sluţeb. Aby se tato šance zvýšila pokud moţno co nejvíce, je zapotřebí 
propagace. Pro propagaci jsem si vybral upřednostňování internetové stránky při 
vyhledávání krejčovských sluţeb na serverech google.com a seznam.cz., jelikoţ jsou to 
dva nejvíce pouţívané portály pro vyhledávání na internetu v České republice. Dále 
bych také chtěl vyuţít reklamu za pomocí letáků, a to hlavně v městské části sídla 
formy. 
 
3.3 Organizační plán 
Právní forma 
Nejvhodnější právní formou jsem se rozhodl vybrat společnost s ručením omezeným, a 
to díky nové vyhlášce, která stanoví výši základního kapitálu minimálně 1 Kč. Výše 
základního kapitálu je 75 000 Kč. Tato částka bude vyuţita na zaloţení firmy spolu 
s některými dalšími náklady. Základní kapitál tedy bude hradit pronájem prostoru pro 
firmu a mzda pro pracovníka na několik měsíců dopředu a dále také šicí stroj společně 
s materiály potřebnými pro výkon činnosti. 
 
 
 
44 
 
Personální stránka firmy 
Ve firmě bude jeden zaměstnanec, konkrétně řečeno švadlena. Ta bude vybrána za 
pomoci výběrového řízení, které budu vést. Inzeráty vystavím na internetové portály 
s nabídkami na pracovní pozice. Vhodná kandidátka je švadlena s praxí v oboru a 
dobrými zkušenostmi ověřenými za pomoci výběrového řízení. V prvním roce 
podnikání bude zaměstnána pouze na částečný úvazek, dle výše zakázek, v podniku 
bych se s touto švadlenou střídal já, abych sníţil náklady. Od druhého roku podnikání 
počítám s jejím zaměstnáním na plný úvazek. 
 
3.4 Hodnocení rizik 
Kaţdý podnik je vystaven určitému riziku, a to ať uţ se jedná o stávající podnik nebo 
zrovna vznikající. Riziku čelíme kaţdý den při spoustu lidských rozhodnutí, 
v podnikání se ale toto riziko vztahuje nejčastěji k finanční stránce věci, avšak kaţdému 
riziku bychom se měli snaţit vyhnout nebo minimalizovat jeho následky.  Největším 
rizikem je upřednostňování jiţ zaběhlých krejčovství jejich zákazníky. Musím vyuţít 
toho, ţe v blízkém okolí se ţádné krejčovství nenachází. Dalším rizikem můţe být vznik 
nového konkurenčního krejčovství v blízkém okolí, coţ nelze nijak ovlivnit. Důraz musí 
být kladen na řádné a kvalitní vypracování kaţdé zakázky, aby se zákazníci vraceli zpět 
a nevyhledávali konkurenci kvůli špatné kvalitě sluţeb. To také vede k nejlepší reklamě 
vůbec a to je přímá komunikace mezi lidmi, neboli doporučení na základě dobré 
předchozí zkušenosti a právě o toto se musíme pokoušet. 
 
3.5 Finanční plán 
Jedná se o nejdůleţitější část podnikatelského plánu. Toto je stěţejní a rozhodující 
faktor, zda se do podnikání pustit či nikoliv. Finanční analýza je provedena 
s odhadovanými čísly. Budou zde podrobně popsány finanční plány na tři roky dopředu. 
U prvního roku také se třemi alternativami a to optimistickou variantou, pesimistickou 
variantou a realistickou variantou. 
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3.5.1 První rok podnikání 
První rok podnikání se povaţuje za nejtěţší a stejně tak výsledek hospodaření se 
neočekává tak dobrý, jako v následujících letech a to hlavně kvůli vstupním nákladům, 
které se týkají pouze prvního roku podnikání, ale určitě díky menší poptávce 
zapříčiněné nevědomostí lidí o tomto podniku. 
 
Dále budou ve finanční analýze prvního roku podnikání tři varianty. První bude 
předvedena realistická, poté pesimistická a nakonec optimistická. Budou se lišit 
předpokládanými příjmy. Vstupní náklady budou ve všech variantách stejné, stejně jako 
měsíční náklady. 
 
Vstupní náklady 
Položka Cena (Kč) 
Webové stránky 1 000    
Letáky 5 000    
Vybavení prostoru 5 000    
Materiál do zásoby 5 000    
Telefon 4 000    
Kancelářské potřeby 300    
Šicí stroj 13 000    
Rezervy 5 000    
Celkem 38 300    
Tabulka 5: Vstupní náklady (Zdroj: Vlastní) 
 
Jedná se o náklady vynaloţené při zaloţení podniku a jeho nutných nákladů, bez 
kterých by toto podnikání nemohlo fungovat. Mezi tyto náklady patří tvorba webových 
stránek, vyčíslení jsem provedl dle průzkumu na internetu, stejně jako mnoho dalších 
poloţek, jako je například i cena telefonu. Vybavením prostoru se rozumí nábytek 
potřebný k výkonu činnosti, jako je stůl, ţidle, skříň a také věšáky na oděv. Materiály 
do zásoby se rozumí veškerý potřebný materiál, který bude zapotřebí k vykonávání 
krejčovství. Patří sem například jehly, zipy, podšívky, knoflíky a podobně, tyto věci by 
byly konzultovány s krejčovou, co vše by k vykonávání potřebovala. 
 
 
 
46 
 
Měsíční náklady 
Položka Cena (Kč) 
Nájem 3 900    
Mzda zaměstnance 7 500    
Propagace 2 000    
Kancelářské potřeby 100    
Paušál za telefon 500    
Rezerva 1 000    
Celkem 15 000    
Celkem za rok 180 000    
Tabulka 6: Měsíční náklady (Zdroj: Vlastní) 
 
Měsíční náklady jsou stanovením předpokládaných veškerých fixních nákladů 
vynaloţených během jednoho měsíce firmou. Výše nájmu je stanovena dle reálné 
nabídky vyhledané na internetu. Veškeré podrobné informace jsou popsány 
v podkapitole místo podnikání a obrázek o nabídce je také vystaven v přílohách. Mzda 
zaměstnance je odhadovaná jako odměna švadleně za částečný úvazek, zhruba dva dny 
v týdnu. Dle analýzy v druhé části práce jsem uváděl průměrnou mzdu zaměstnance dle 
vzdělání, 7 500 Kč, coţ vychází na 6 674 Kč čisté mzdy. Propagací je myšlena 
propagace pomocí upřednostnění při vyhledávání na internetu. Cenu jsem stanovil dle 
odhadovaného ceníku na internetu firmami zabývajícími se touto činností.  
 
Příjmy v prvním roce podnikání 
Příjmy se budou rozdělovat na tři jiţ zmíněné varianty, a to realistickou, pesimistickou a 
optimistickou. Budou se odlišovat podle počtu zakázek, od kterých se rozlišuje konečný 
příjem na konci roku. 
 
Zisk za zakázku je dán 200 Kč, tato cena je stanovena i po odečtení variabilních 
nákladů. Stanovil jsem to pomocí průměrné ceny zakázky dle ceníku, která činí 305 Kč, 
tato částka je pravděpodobně větší neţ reálný průměrný zisk za zakázku, jelikoţ 
levnějších zakázek bude pravděpodobně měsíčně více. Tuto částku jsem sníţil na 
250 Kč. Od této sumy jsem odečetl variabilní náklady ve výši 20 % a dostal se na 
finální průměrný čistý příjem za zakázku. Výše variabilních nákladů je odhadovaná, 
jelikoţ u některých zakázek, například zúţení trička, budou variabilní náklady pouze 
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nit, a naopak výměna zipu bude mít náklady podstatně větší. Proto je hranice 20 % u 
variabilních nákladů realistická. 
 
Počet zakázek je určen za pomoci počtu zakázek u konkurence. Jedno nejmenované 
krejčovství s dlouholetými zkušenostmi a solidní klientelou mi sdělilo, ţe jej denně 
navštíví průměrně 40 zákazníků, kteří si přišli vyzvednout nebo nechat zhotovit 
zakázku. Tudíţ je průměrný počet zakázek denně 20. V realistické variantě jsem 
v prvním měsíci počítal s více neţ dvěma zakázkami denně, tudíţ na hranici 10 % 
oproti zmíněné konkurenci. Počet zakázek se rychle vyvíjel za pomoci jak propagace, 
tak i dobrého umístění podniku a v posledním měsíci předpokládám průměrný počet 
zakázek na hranici zhruba 50% oproti zmíněné konkurenci, a to zhruba 10 zakázek 
denně.  
 
Pesimistická a optimistická varianta se oproti realistické variantě mění pouze v počtu 
zakázek provedených za měsíc. Zisk za zakázku očištěn od variabilních nákladů zůstává 
stejný jako v realistické variantě. Tedy počet zakázek jsem u pesimistické varianty 
sníţil o 20 % oproti realistické variantě a naopak u optimistické varianty jsem počet 
zakázek zvýšil o 20 % oproti realistické variantě. 
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a) Realistická varianta prvního roku podnikání 
 
Příjmy v prvním roce podnikání 
  Období Zisk za zakázku Počet zakázek Celkem (Kč) 
Leden 200    42    8 400    
Únor 200    65    13 000    
Březen 200    85    17 000    
Duben 200    105    21 000    
Květen 200    115    23 000    
Červen 200    132    26 400    
Červenec 200    120    24 000    
Srpen 200    126    25 200    
Září 200    150    30 000    
Říjen 200    158    31 600    
Listopad 200    175    35 000    
Prosinec 200    205    41 000    
Celkem 2 400    1 478    295 600    
Tabulka 7: Příjmy v prvním roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
 
Výsledek hospodaření v prvním roce podnikání 
Položka Cena  
Měsíční náklady za rok 180 000 Kč 
Vstupní náklady 38 300 Kč 
Celkové náklady 218 300 Kč 
Celkové výnosy 295 600 Kč 
Výsledek hospodaření 77 300 Kč 
Tabulka 8: Výsledek hospodaření v prvním roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
 
Realistická varianta je nejpravděpodobněji zpracovaný návrh. Předpokládá, jak by se 
mohla situace v podniku opravdu vyvíjet, kdyby byl podnik zaloţen. 
 
Na první pohled vidíme kladný výsledek hospodaření, coţ je nejdůleţitějším 
ukazatelem uvedených tabulek. Výše příjmů se mění podle počtu zakázek, které 
v prvním měsíci činí pouhých 42, coţ vychází zhruba na dvě zakázky denně. Tento 
počet se ovšem zvyšuje, a to hlavně díky dobré pověsti, propagaci a dobrému umístění 
podniku. V posledním měsíci činí počet zakázek 205, coţ představuje zhruba 
10 zakázek denně. 
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V porovnání příjmů s náklady můţeme vypozorovat mnoho. Měsíční náklady činí  
180 000 Kč, coţ je 15 000 Kč měsíčně, toto porovnáme s příjmy a vidíme, ţe první dva 
měsíce byly prodělečné a od třetího měsíce podnikání jsme v kladných číslech 
v porovnání měsíčních nákladů a měsíčních příjmů. 
 
Výsledek hospodaření vyšel po odečtení měsíčních nákladů za celý rok spolu 
s vstupními náklady od celkových ročních příjmů 77 300 Kč. Průměrný měsíční zisk 
tedy činí přibliţně 6 400 Kč za měsíc, coţ je na první rok podnikání poměrně dobré. 
 
b) Pesimistická varianta 
 
Příjmy v prvním roce podnikání 
  Období Zisk za zakázku Počet zakázek Celkem (Kč) 
Leden 200    34    6 720    
Únor 200    52    10 400    
Březen 200    68    13 600    
Duben 200    84    16 800    
Květen 200    92    18 400    
Červen 200    106    21 120    
Červenec 200    96    19 200    
Srpen 200    101    20 160    
Září 200    120    24 000    
Říjen 200    126    25 280    
Listopad 200    140    28 000    
Prosinec 200    164    32 800    
Celkem 2 400    1 182    236 480    
Tabulka 9: Příjmy v prvním roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
 
Výsledek hospodaření v prvním roce podnikání 
Položka Cena  
Měsíční náklady za rok 180 000 Kč 
Vstupní náklady 38 300 Kč 
Celkové náklady 218 300 Kč 
Celkové výnosy 236 480 Kč 
Výsledek hospodaření 18 180 Kč 
Tabulka 10: Výsledek hospodaření v prvním roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
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Pesimistická varianta je zobrazení vývoje podniku s méně očekávanou poptávkou.  
 
Výsledek hospodaření je opět kladný, coţ je nejdůleţitější. Oproti realistické variantě se 
pesimistická liší pouze v počtu zakázek, který je zde sníţený o 20 % jakoţto důsledek 
menší poptávky zapříčiněné například méně úspěšnou propagací. Počet zakázek začíná 
na 34, coţ je v přepočtu méně neţ dvě zakázky za den, v posledním měsíci máme 
164 zakázek, coţ představuje zhruba 8 zakázek denně.  
 
Výše měsíčních nákladů je opět 15 000 Kč měsíčně a v porovnání s měsíčními příjmy 
vidíme u prvních třech měsíců převyšující měsíční náklady nad příjmy. Aţ ve čtvrtém 
měsíci příjmy lehce převýšily měsíční náklady.  
 
Výsledek hospodaření vyšel v pesimistické variantě prvního roku podnikání 18 180 Kč. 
Celkové příjmy nám pouze o kousek překonaly celkové náklady, skládající se 
z vstupních nákladů a sečtených měsíčních nákladů za celý rok. Průměrná výše zisku za 
jeden měsíc podnikání je pouze 1 515 Kč za měsíc. I kdyţ je výsledek hospodaření 
velice nízký, důleţitý je fakt, ţe je kladný. 
 
c) Optimistická varianta 
 
Příjmy v prvním roce podnikání 
  Období Zisk za zakázku Počet zakázek Celkem (Kč) 
Leden 200    50    10 080    
Únor 200    78    15 600    
Březen 200    102    20 400    
Duben 200    126    25 200    
Květen 200    138    27 600    
Červen 200    158    31 680    
Červenec 200    144    28 800    
Srpen 200    151    30 240    
Září 200    180    36 000    
Říjen 200    190    37 920    
Listopad 200    210    42 000    
Prosinec 200    246    49 200    
Celkem 2 400    1 774    354 720    
Tabulka 11: Příjmy v prvním roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
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Výsledek hospodaření v prvním roce podnikání 
Položka Cena  
Měsíční náklady za rok 180 000 Kč 
Vstupní náklady 38 300 Kč 
Celkové náklady 218 300 Kč 
Celkové výnosy 354 720 Kč 
Výsledek hospodaření 136 420 Kč 
Tabulka 12: Výsledek hospodaření v prvním roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
 
Optimistická varianta je předčení očekávání, které je odhadováno jako pravděpodobné. 
 
Výsledek hospodaření je do třetice také kladný, a jelikoţ se jedná se o optimistickou 
variantu, je také největší. Tato varianta se liší pouze v počtu zakázek, které jsou oproti 
realistické variantě zvýšené o 20 %. V prvním měsíci začínáme s 50 zákazníky měsíčně, 
coţ představuje počet zákazníků za jeden den dva aţ tři. V posledním měsíci jsme uţ 
na hranici něco přes 12 zákazníků za den. 
 
Optimistická varianta byla záporná, co se týče měsíčních nákladů a měsíčních výnosů 
pouze v prvním měsíci, od druhého, u kterého jsou příjmy větší neţ náklady 
pouze o 600 Kč, převaha příjmů rapidně stoupá. 
 
Výsledek hospodaření v optimistické variantě vyšel 136 420 Kč. Tato částka je očištěna 
od celkových nákladů, skládajících se z vstupních nákladů a součtu měsíčních nákladů 
za celý rok. Průměrná výše zisku je v prvním roce dle optimistické varianty zhruba 
11 400 Kč, coţ je na první rok velice pozitivní. 
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Rozvaha prvního roku podnikání dle realistické varianty 
 
Počáteční rozvaha k 1.1.2015 
AKTIVA (Kč)   PASIVA (Kč)   
STÁLÁ AKTIVA   VLASTNÍ KAPITÁL 75 000    
    Základní kapitál 75 000    
OBĚŽNÁ AKTIVA 75 000    CIZÍ KAPITÁL   
Zásoby 38 300       
Bankovní účet 36 700       
Aktiva celkem 75 000    Pasiva celkem 75 000    
Tabulka 13: Počáteční rozvaha (Zdroj: Vlastní) 
 
Konečná rozvaha k 31.12.2015 
AKTIVA (Kč)   PASIVA (Kč)   
STÁLÁ AKTIVA   VLASTNÍ KAPITÁL 152 300    
    Základní kapitál 75 000    
    VH 77 300    
OBĚŽNÁ AKTIVA 152 300    CIZÍ KAPITÁL   
Zásoby 38 300       
Bankovní účet 114 000       
Aktiva celkem 152 300    Pasiva celkem 152 300    
Tabulka 14: Konečná rozvaha (Zdroj: Vlastní) 
 
Rozvaha v prvním roce podnikání má dvě verze, kterými je počáteční rozvaha 
k 1.1.2015 a konečná rozvaha k 31.12.2015. Celková hodnota aktiv a pasiv je 
75 000Kč, tato částka je určená k pokrytí vstupních a měsíčních nákladů v začátcích 
podniku.  
 
Počáteční rozvaha má aktiva pouze v podobě oběţných aktiv skládajících se ze zásob a 
bankovního účtu. Do zásob patří veškeré vstupní náklady, a jelikoţ nepřesahují 40 tisíc 
korun, můţeme je povaţovat za zásoby, které v této zjednodušené formě budou 
přehlednější. Zbylá aktiva jsou na bankovním účtu, a budou vyuţita k zaplacení 
měsíčních nákladů, jelikoţ předpokládáme, ţe první měsíce budou prodělečné. Na 
straně pasiv je hodnota tvořena pouze vlastním kapitálem tvořeným základním 
kapitálem. 
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Konečná rozvaha je odlišná pouze v hodnotě, která vzrostla na 152 300 Kč a výsledkem 
hospodaření, které ji zvýšilo z původních 75 000 Kč. Výsledek hospodaření je 
77 300 Kč dle realistické varianty příjmů. Na straně pasiv se připsal na bankovní účet. 
 
Bod zvratu v prvním roce podnikání 
 
Graf 1: Bod zvratu (Zdroj: Vlastní) 
 
    
  
    
             
      
      
                      
 
Graf zachycuje analýzu bodu zvratu v prvním roce podnikání. Nejprve se podíváme na 
jednotlivé veličiny. Spodní zelená čára ukazuje variabilní náklady, které jsou 50 Kč, 
toto je vzato jako čtvrtina z průměrné ceny jedné zakázky neboli trţby, která je 250 Kč 
a má zde červenou barvu. Fixní náklady jsou fialové a ve výši 15 000 Kč a představují 
vynaloţení měsíčních nákladů bez ohledu na mnoţství zakázek. Celkové náklady modré 
barvy jsou součtem variabilních nákladů a fixních nákladů. Mnoţství bodu zvratu je 
přesně na hranici 75 zakázek měsíčně, na této hranici se náklady rovnají trţbám. 
Všechno, co je nad 75 zakázek představuje převýšení trţeb nad náklady a jdeme do 
zisku. 
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3.5.2 Druhý rok podnikání 
 
Příjmy v druhém roce podnikání 
  Období Zisk za zakázku Počet zakázek Celkem (Kč) 
Leden 200    195    39 000    
Únor 200    210    42 000    
Březen 200    198    39 600    
Duben 200    220    44 000    
Květen 200    230    46 000    
Červen 200    231    46 200    
Červenec 200    185    37 000    
Srpen 200    192    38 400    
Září 200    222    44 400    
Říjen 200    236    47 200    
Listopad 200    220    44 000    
Prosinec 200    232    46 400    
Celkem 2 400    2 571    514 200    
 Tabulka 15: Příjmy v druhém roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
 
Měsíční náklady v druhém roce podnikání 
Položka Cena (Kč) 
Nájem 4 200    
Mzda zaměstnance 19 000    
Propagace 2 000    
Kancelářské potřeby 100    
Paušál za telefon 500    
Rezerva 1 000    
Celkem 26 800    
Celkem za rok 321 600    
Tabulka 16: Měsíční náklady v druhém roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
 Výsledek hospodaření v druhém roce podnikání 
Položka Cena 
Měsíční náklady za rok 321 600 Kč 
Celkové náklady 321 600 Kč 
Celkové výnosy 514 200 Kč 
Výsledek hospodaření 192 600 Kč 
Tabulka 17: Výsledek hospodaření v druhém roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
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Konečná rozvaha k 31.12.2016 
AKTIVA (Kč)   PASIVA (Kč)   
STÁLÁ AKTIVA   VLASTNÍ KAPITÁL 276 000    
    Základní kapitál 75 000    
    VH 201 000    
OBĚŽNÁ AKTIVA 276 000    CIZÍ KAPITÁL   
Zásoby 38 300       
Bankovní účet 237 700       
Aktiva celkem 276 000    Pasiva celkem 276 000    
Tabulka 18: Konečná rozvaha k 31.12.2016 (Zdroj: Vlastní) 
 
Druhý rok podnikání navazuje na realistickou variantu prvního roku podnikání. Podnik 
uţ se dostal do povědomí lidí, má uţ i některou stálou klientelu. 
 
Příjmy se zvýšily v počtu zakázek oproti prvnímu roku podnikání, ve kterém byl 
průměrný počet zakázek za den šest, v druhém roce podnikání máme průměrně jedenáct 
zakázek denně. To rapidně zvýšilo příjmy. 
 
Měsíční náklady se zvýšily oproti prvnímu roku podnikání. Ke zvýšení došlo u nájmu o 
300 Kč a také u mzdy, kde švadlena nebude zaměstnána na částečný úvazek, ale na 
hlavní pracovní poměr. 
 
Nyní přejdeme k výsledku hospodaření. Zde uţ nám odpadly veškeré vstupní náklady, 
které jsme měli v prvním roce podnikání. Celkové náklady jsou tvořeny součtem 
měsíčních nákladů, které jsou 26 800 Kč měsíčně. Výsledek hospodaření ve druhém 
roce podnikání vychází 192 600 Kč, coţ je 16 050 Kč za měsíc. 
 
Výsledek hospodaření zapsaný na straně pasiv v hodnotě 192 600 Kč, který se na straně 
aktiv zapsal do bankovního účtu, zvýšil celkovou hodnotu aktiv na 276 000 Kč. 
U rozvahy druhého roku podnikání také pro zjednodušení počítáme s tím, ţe na začátku 
roku byl v podniku základní kapitál pouze 75 000 Kč a předchozí výsledek hospodaření 
byl z bankovního účtu vybrán pro majitele firmy. 
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3.5.3 Třetí rok podnikání 
 
Příjmy ve třetím roce podnikání 
  Období Zisk za zakázku Počet zakázek Celkem (Kč) 
Leden 200    215    42 900    
Únor 200    231    46 200    
Březen 200    218    43 560    
Duben 200    242    48 400    
Květen 200    253    50 600    
Červen 200    254    50 820    
Červenec 200    204    40 700    
Srpen 200    211    42 240    
Září 200    244    48 840    
Říjen 200    260    51 920    
Listopad 200    242    48 400    
Prosinec 200    255    51 040    
Celkem 2 400    2 828    565 620    
Tabulka 19: Příjmy ve třetím roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
 
Měsíční náklady ve třetím roce podnikání 
Položka Cena (Kč) 
Nájem 4 500    
Mzda zaměstnance 20 000    
Propagace 2 000    
Kancelářské potřeby 100    
Paušál za telefon 500    
Rezerva 1 000    
Celkem 28 100    
Celkem za rok 337 200    
Tabulka 20: Měsíční náklady ve třetím roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
 
Výsledek hospodaření ve třetím roce podnikání 
Položka Cena  
Měsíční náklady za rok 337 200 Kč 
Celkové náklady 337 200 Kč 
Celkové výnosy 565 620 Kč 
Výsledek hospodaření 228 420 Kč 
Tabulka 21: Výsledek hospodaření ve třetím roce podnikání (Zdroj: Vlastní) 
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Konečná rozvaha k 31.12.2017 
Konečná rozvaha k 31.12.2017 
AKTIVA (Kč)   PASIVA (Kč)   
STÁLÁ AKTIVA   VLASTNÍ KAPITÁL 303 420    
    Základní kapitál 75 000    
    VH 228 420    
OBĚŽNÁ AKTIVA 303 420    CIZÍ KAPITÁL   
Zásoby 38 300       
Bankovní účet 265 120       
Aktiva celkem 303 420    Pasiva celkem 303 420    
Tabulka 22: Konečná rozvaha k 31.12.2017 (Zdroj: Vlastní) 
 
Třetí rok podnikání navazuje na druhý rok podnikání dle realistické varianty prvního 
roku. Po dvou letech je jiţ podnik v povědomí lidí, má i některé stálé zákazníky 
a pomocí stálé propagace se snaţí přilákat více lidí. 
 
Příjmy v třetím roce podnikání jsou navýšeny pomocí většího mnoţství zakázek, které 
se zvýšilo oproti druhému roku podnikání o 10 %. Celkový počet zakázek je 2 828, coţ 
představuje průměrný počet zakázek za den 12. 
 
Měsíční náklady se stejně jako v druhém roce podnikání zvýšily, a to opět v poloţce 
nájem a mzda. Nájem se zvýšil o 300 Kč stejně jako u předchozího roku. Mzda 
zaměstnance je opět za plný úvazek. Zvýšila se o 1 000 Kč jako motivace pro 
zaměstnance k dobrému výkonu práce a zároveň z části kvůli inflaci. Ve třetím roce 
podnikání činí měsíční náklady na jeden měsíc 28 100 Kč. 
 
Stejně jako v druhém roce, tak i ve třetím a všech následujících letech nemáme vstupní 
náklady, které jsme měli v prvním roce podnikání. Ve třetím roce podnikání vyšel 
výsledek hospodaření 228 420 Kč, coţ představuje průměrný zisk v hodnotě zhruba 
19 000 Kč za měsíc. 
 
Celková hodnota aktiv a tudíţ i pasiv se oproti předchozímu roku zvýšila na 
303 420 Kč, za coţ můţe větší výsledek hospodaření zapsaný na straně pasiv. Na straně 
aktiv je připsán na bankovní účet. Opět počítáme pro zjednodušení a pro předpoklad 
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vybrání bankovního účtu pro potřebu vlastníka s tím, ţe na začátku roku byla hodnota 
celkových aktiv 75 000 Kč.  
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ZÁVĚR 
Cílem bakalářské práce bylo vypracování návrhu na zaloţení krejčovské firmy, coţ 
mohu povaţovat za splněné. Z analýzy současné situace vyplývá, ţe potenciál pro 
zaloţení firmy zde je. V místě zaloţení podniku dosud ţádné krejčovství není, coţ je 
povaţované za hlavní výhodu. Také dotazník dokazuje, ţe o tyto sluţby je zájem 
a lidé by navštěvovali takovou firmu, která by se nacházela v jejich okolí. Z toho 
důvodu sázím na hlavní klientelu v okolí 2-3 km od sídla firmy, kde také budu 
soustředit propagaci. Finanční plán, vypracovaný ve třech variantách, realistická, 
pesimistická a optimistická, je hlavním rozhodovacím argumentem pro zaloţení tohoto 
podniku, hlavním důvodem je kladný výsledek hospodaření ve všech variantách. Pro 
své podnikání budu však vycházet z realistické varianty. Ta dokazuje i v druhém a 
třetím roce, ţe se výsledek hospodaření zvyšuje s postupně rostoucím počtem 
zákazníků. Tento podnikatelský plán povaţuji jako realistický návod na zaloţení 
krejčovského podniku v dané lokalitě, který bych sám chtěl realizovat. 
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PŘÍLOHY 
 
Příloha 1: Dotazník (Zdroj: Vlastní) 
1. Navštívil/a jste někdy krejčovský podnik za účelem opravy nebo úpravy 
oblečení? 
a) Ano 
b) Ne 
 
2. Kolikrát byste řekl/a, ţe navštívíte krejčovský podnik v průměru za jeden rok? 
 
3. V jaké vzdálenosti je toto krejčovství, které navštěvujete, od vašeho bydliště? 
 
4. Preferovali byste krejčovský podnik do vzdálenosti 2 km od vašeho bydliště? 
a) Ano 
b) Ne 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
II 
 
Příloha 2 Citace[10]: Šicí stroj Singer 9960 (Zdroj: NEJ-SICI-STROJE. Šicí stroj 
Singer 9960. Nej-sici-stroje.cz [online]. [cit. 2014-03-17]. Dostupné z: http://www.nej-
sici-stroje.cz/sici-stroj-singer-9960) 
 
 
Příloha 3: Ceník sluţeb (Zdroj: 
Vlastní) 
Ceník služeb 
 Rifle, džíny a kalhoty 
Zkracování štep 150 Kč 
Zmenšování sed 160 Kč 
Rozšiřování klínky do boku 220 Kč 
Zašívání děr neviditelně 180-300 Kč 
Výměna zipu 150 Kč 
Saka a kabáty 
Zkracování délky rukávů 250-350 Kč 
Prodlužování délky rukávů 300-350 Kč 
Zkracování délky saka  300-400 Kč 
Zúžení ramen  250 Kč 
Zúžení boků 250 Kč 
III 
 
Zúžení rukávů 120 Kč 
Výměna podšívky 1 200 Kč 
Kožené oděvy 
Výměna zipů u bund 350-450 Kč 
Zkracování rukávů  300-400 Kč 
Zkracování délky kabátu  300-400 Kč 
Zúžení bokem  250-350 Kč 
Oprava límců  250-350 Kč 
Oprava děr v kůži 150-300 Kč 
Výměna podšívky 1200 - 1500 Kč 
Sportovní oděvy 
Bundy - výměna zipu 300-400 Kč 
Zkracování rukávů 200-400 Kč 
Lyžařské kalhoty – zkracování 250-350 Kč 
Triko - zkrácení délky 150-180 Kč 
Triko – zúžení 120 Kč 
Tepláky - zkrácení délky 150 Kč 
Letní oděvy 
Sukně - zkrácení délky 150 Kč 
Sukně - výměna zipu 150 - 200 Kč 
Sukně – zúžení 120 - 250 Kč 
Košile - zkrácení délky rukávu 150 - 180 Kč 
Košile - zkrácení délky 150 - 180 Kč 
Košile - zúžení boků 120 - 150 Kč 
Společenské oděvy 
Plesové šaty - zkrácení délky 300-500 Kč 
Plesové šaty - úprava na míru 250-500 Kč 
Jiné 
Dle dohody Dle dohody 
 
 
